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Berbelanja online saat ini sudah menjadi pilihan sebagian besar orang. Kegiatan 
tersebut menjadi timbulnya intensi seseorang untuk bernelanja online. Intensi 
berbelanja tersebut dipengaruhi oleh faktor manfaat, kepercayaan, resiko, reputasi, 
keakraban. Faktor yang ingin diteliti dalam penelitian ini yaitu kepercayaan 
seseorang terhadap intensi. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 
kepercayaan (trust) pada tokoonline (onlineshop) terhadap intensi membeli 
produk. Desain penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu kuantitatif. 
Analisis data pada penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling 
sebanyak 280 subjek mahasiswi perempuan. Analisa data pada penelitian ini 
menggunakan teknik Regresi Linier sederhana. Hasil penelitian ini menunjukkan 
bahwa adanya pengaruh antara kepercayaan (trust) terhadap intensi membeli 
produk (F = 67.061; p = 0.000 < 0,01). Pengaruh variabel bebas kepercayaan 
(trust) terhadap variabel terikat intensi membeli produk adalah sebesar 19.4%. 
Kata kunci: Kepercayaan pada toko online, intensi membeli produk 
 
Online shopping now has become the choice of most people. The activity becomes 
a person's intention to shop online. Shopping intentions are influenced by 
benefits, trust, risk, reputation, familiarity. The factor that wants to be examined 
in this study is a person's belief in intention. This study aims to determine the 
effect of trust on online store (online shop) on the intention to buy a product. The 
research design used in this study is quantitative. Data analysis in this study used 
purposive sampling technique as many as 280 subjects of female students. Data 
analysis in this study used a simple Linear Regression technique. The results of 
this study indicate that there is an influence between trust in the intention to buy a 
product (F = 67,061; p = 0,000 <0,01). The effect of trust-free variables on the 
dependent variable of product purchase intention is 19.4%. 
Keywords: Trust in onlineshop, intention to buy products 
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Berbelanja online kini menjadi pilihan sebagian besar orang, terutama bagi 
seseorang yang terlalu sibuk sehingga tidak sempat pergi ke toko konvensional. 
Seperti yang dilansir She Knows, setiap tahunnya jumlah orang yang berbelanja 
melalui online/internet semakin meningkat dikarenakan menurut beberapa orang 
berbelanja online lebih mudah dan hemat dibandingkan dengan yang ada di mall 
(sheknows.com, 2008) 
 
Menurut The Nielsen Global Surveyof E-Commerce (2014), survey yang pernah 
dilakukan tentang kebiasaan berbelanja online, menunjukkan bahwa orang 
Indonesia begitu nyaman melakukan belanja online via internet. Dengan demikian 
tidaklah mengherankan apabila pembelian barang-barang fashion seperti pakaian, 
sepatu, tas, aksesoris secara online menjadi sesuatu hal yang biasa seperti 
berkunjung ke toko konvensional atau pusat mall. 
 
Hasil penelitian yang pernah dilakukan, menunjukkan bahwa pada tahun 2012 
sebanyak 53,2%, responden yang berbelanja secara online adalah orang-orang 
yang pengeluarannya lebih dari Rp. 2000.000,00 per bulan. Rata-rata pekerjaan 
mereka adalah karyawan swasta (sebayak 33,9%) dan wiraswasta (sebanyak 
19,4%). Selain itu, para pelajar dan mahasiswa juga memiliki minat untuk 
berbelanja online dengan angka sebesar 19,9% (Kompasiana.com, 2012). 
Peningkatan setiap tahunnya berbelanja secara online ini menunjukkan semakin 
eksisnya online shop pada masyarakat terutama kaum muda-mudi di Indonesia. 
Hal ini juga diimbangi dengan semakin menjamurnya online shop bermunculan di 
media sosial dan situs-situs internet hingga menjadi topik hangat untuk 
diperbincangkan. 
 
E-commerce (transaksi komersial yang dilakukan secara elektronik di internet) 
negara Indonesia merupakan salah satu topik hangat yang dibicarakan di Asia 
Tenggara. Menurut Cosseboom (2015) terdapat 50 situs online shop yang ada di 
Indonesia. Berbagai macam situs online shop tersebut memungkinkan konsumen 
untuk memilih-milih dan bertransaksi sesuai apa yang dibutuhkan dan inginkan 
untuk dibeli. Kondisi ini mempengaruhi daya beli pada masyarakat, khususnya 
mahasiswa. Mahasiswa sebagai sasaran atau dijadikan subjek utama dikarenakan 
sebagian pembeli online di Indonesia adalah wanita. Hal tersebut didukung 
dengan adanya data terbaru yang dirilis oleh Tokopedia pada tahun 2014. Dari 
total 5,3 juta barang yang terjual di Tokopedia selama bulan Januari hingga Maret 
2014, wanita mendominasi jumlah pejualan, jumlah pengeluaran uang belanja, 
serta jumlah pemasukan di Tokopedia. Menurut beberapa studi yang telah 
dilakukan, intensi merupakan indikator yang kuat untuk mengetahui mau atau 
tidaknya seseorang untuk melakukan sesuatu. Seperti yang terlihat dalam 
penelitian Othman (2012), dijelaskan bahwa intensi mempunyai hubungan dan 
pengaruh positif terhadap perilaku belanja online. Intensi atau keinginan untuk 
melakukan sesuatu tersebutlah yang membuat seseorang berkeinginan melakukan 
belanja online. 
 
Intensi membeli produk secara online dipengaruhi oleh banyak hal dan salah 
satunya adalah sikap konsumen terhadap belanja online. Hal tersebut terlihat 
3 
 
dalam penelitian Lim, Yap dan Lee (2011) yang menyatakan bahwa sikap 
terhadap berbelanja online secara signifikan mempengaruhi intensi belanja online.  
Intensi dipengaruhi oleh banyak hal, Lim, Yap dan Lee (2011) menjelaskan 
bahwa intensi dipengaruhi oleh beberapa hal, yaitu faktor internal seperti 
informasi, keterampilan, kemampuan, emosi dan kompulsi. Sedangkan faktor 
eksternal seperti kesempatan dan ketergantungan dengan orang lain. Menurut 
Fishbein dan Ajzen (1975) terdapat empat faktor yang mempengaruhi intensi 
membeli yaitu perilaku (behavior), sasaran (target), situasi (situation), waktu 
(time). 
 
Menurut Felicitas (2012) ada beberapa alasan mengapa orang memiliki niat untuk 
berbelanja online. Pertama, menghemat waktu dan biaya. Menghemat biaya dalam 
artian mengurangi ongkos bensin, ongkos naik taksi, ongkos parkir, mengurangi 
keinginan jajan, tidak perlu berkeliling dari satu toko ke toko yang lain hanya 
untuk membandingkan harga dan modelnya. Dengan belanja online kita cukup 
memainkan jari telunjuk kita diatas layar smarthphone untuk berpindah dari toko 
satu ke toko lainnya. Kedua, online shop selalu memperbaiki diri, karena mereka 
akan mendapat masukan langsung dari pembelinya apa hal yang kurang dan perlu 
diperbaiki, dapat diperbaiki ataupun kelebihan yang dapat ditingkatkan melalui 
kolom komen kepuasan yang tersedia. Ketiga, pada online shop orang bisa 
membaca testimoni dari para pelanggan yang merasa senang dengan barang atau 
layanan yang diberikan. Keempat, online shop memberikan rekomendasi 
mengenai barang-barang lain yang mungkin berkaitan dengan barang yang kita 
cari. Kelima, pelanggan online shop tidak perlu berdesak desakan dengan 
konsumen lain atau merasa bising dengan suara musik yang kadang memekakkan 
telinga. 
  
Selain itu, jarak yang jauh antara tempat tinggal dengan lokasi mall untuk 
membeli barang yang diperlukan terkadang terlalu jauh. Kemacetan yang terjadi 
di jalanan terutama di kota-kota besar menjadikan orang malas mengunjungi mall 
atau toko konvensional, karena konsumen merasa bahwa waktu sangat berharga 
bagi mereka untuk melakukan kegiatan lain yang lebih bermanfaat. Pada saat 
akhir pekan, hari libur, dan menjelang hari raya akan terlihat banyak antrian yang 
panjang untuk membayar barang yang ingin dibayar di kasir, dan hal ini sangat 
melelahkan dan menghabiskan energi bagi sebagian orang. Jika nilai barang yang 
ingin dibeli terlampau mahal sehingga diurungkan untuk membelinya, akan 
menjadi hal sia-sia dan membuang waktu bila harus datang ke mall yang 
lokasinya terlampau jauh. Dengan berbelanja online, kita akan menghemat tenaga 
dan mengurangi rasa lelah berkeliling untuk mencari barang yang diinginkan dan 
konsumen tidak perlu repot-repot membawa kantong belanjaan yang sudah 
terbeli. Salah satu faktor yang berpengaruh pada pembelian secara online yaitu 
kepercayaan terhadap online shop. 
 
Mahasiswi dengan seringnya membeli barang-barang onlineshop di internet 
membuat mereka terlebih dahulu harus mempercayai penjual yang menjual 
barang-barang tersebut. dikarenakan membeli barang onlineshop berarti kita 
hanya melihat wujud barang yang ingin dibeli hanya melalui foto ataupun video. 
Kepercayaan konsumen terhadap onlineshop menurut Doney & Cannon (1997) 
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adalah rasa percaya timbul sebagai hasil dari kehandalan dan integritas 
memumpuni yang ditunjukkan melalui berbagai sikap seperti konsistensi, 
kompeten, adil, tanggung jawab, suka menolong dan memiliki kepedulian serta 
kepercayaan konsumen terhadap onlineshop tersebut merupakan langkah awal 
mahasiswi untuk melakukan suatu transaksi yang akan dilakukan. Pentingnya 
kepercayaan lebih ditekankan dalam konteks transaksi online dan merupakan 
kondisi kritis untuk keberhasilan pembelian online. Dikarenakan tanpa adanya 
kepercayaan (trust), transaksi jual beli tersebut tidak akan terlaksana. Faktor lain 
harus adanya kepercayaan (trust) adalah tidak sedikit kasus penipuan yang terjadi 
di onlineshop.  
  
Menurut situs Arif Pitoyo (2014) yang melakukan survey pada januari 2014 
mengatakan bahwa 78% pembeli online kecewa pada produk belanja yang telah 
dibeli setelah menerima kiriman barang yang ternyata tidak sesuai dengan apa 
yang telah dipesan. Dan didapati bahwa sebanyak 40 persen pembeli online jarang 
atau bahkan tidak pernah berinteraksi dengan toko online tempat pembeli 
berbelanja sehingga terdapat miss komunikasi antar pembeli dan penjual. Dan 
penelitian yang dilakukan pada tahun 2015, menemukan bahwa banyak terjadi 
penipuan pada pelanggan onlineshop. Macam-macam penipuan melalui 
onlineshop tersebut seperti penjual menawarkan produk jualannya dengan harga 
yang jauh lebih murah dari harga pasaran sehingga membuat korbannya tergiur 
untuk mebelinya, penjual nakal berakting menjadi pembeli di situs online dan 
pembayaran dilakukan menggunakan credit card orang lain kemudian diupload 
sebagai bukti pembelian agar calon pembeli merasa online shop tersebut laris di 
kalangan masyarakat, penjual mengimingi calon pembeli dengan hadiah bonus 
jika membeli produk di onlineshopnya sehingga pembeli langsung menyetujui 
transaksi tersebut. 
 
Dilihat dari fenomena belanja online yang sudah ada, tidak terpungkiri bahwa 
berbelanja dengan online/internet sudah menjadi hal yang biasa. Banyak 
konsumen yang sudah melakukan kegiatan belanja online pada saat ini. Dalam hal 
berbelanja online dengan percaya kepada penjual sehingga intensi akan muncul 
menjadikan transaksi jual beli. Namun masyaraat juga memiliki rasa puas atau 
tidak puas, percaya atau tidak percaya dengan berbelanja online. Dengan di 
dukung research BMI yang mengatakan bahwa masyarakat yang kebanyakan 
tinggal di kota-kota besar tidak mempercayai belanja online dikarenakan terdapat 
banyak penipuan. Ada beberapa resiko yang didapat mahasiswi saat berbelanja 
online yaitu potensi kerugian konsumen menghabiskan uang yang tidak sedikit, 
kemudian resiko kehilangan uang dan barang yang tidak sampai ke tangan 
pembeli dikarenakan internet merupakan perangkat elektronik yang memiliki 
tingkat keamanan yang rendah, membuat sulit mnegenali bentuk fisik produk dan 
informasi yang terbatas dari gambar yang tertera pada halaman onlineshop. 
Berpotensi kehilangan produk pada saat melakukan proses pengiriman kepada 
konsumen,  juga resiko rusaknya produk dalam proses pengiriman, dan berpotensi 
terjadi salah pengiriman alamat tujuan. Hal tersebutlah keuntungan dan kerugian 




Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka rumusan permasalahan 
dalam penelitian ini adalah “apakah terdapat pengaruh antara kepercayaan (trust) 
konsumen pada toko online (onlineshop) terhadap intensi membeli produk?” 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara kepercayaan (trust) 
terhadap onlineshop dengan intensi membeli produk. 
 
Manfaat dari penelitian ini adalah untuk menambah kajian di bidang ilmu 
psikologi, memberikan pemahaman kepada pembaca khususnya mahasiswi yang 
sering berbelanja di onlineshop serta menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya. 
Oleh sebab itu pentingnya penelitian ini untuk dilakukan adalah sebagai masukan 
dan pedoman bagi penjual onlineshop untuk memahami perilaku konsumen dalam 
membeli produk secara online. Selain itu, dapat membantu konsumen yang 
membeli produk secara online untuk lebih memahami dan mengidentifikasi 
kebutuhan disaat membeli produk secara online. 
 
Intensi Membeli Produk  
Intensi secara pengertian sederhana adalah niat seseorang untuk melakukan 
perilaku tertentu. Intensi dimengerti sebagai bagian dari sikap menurut Ajzen dan 
Fishbein (1975). Pada dasarnya intensi berkaitan erat dengan kepercayaan (belief) 
seseorang terhadap suatu hal, sikap (attitude) pada hal tersebut, serta dengan 
perilaku itu sendiri sebagai wujud nyata dari intensi. Membeli menurut kamus 
besar bahasa Indonesia adalah mendapatkan suatu barang dengan cara membayar 
uang. Sedangkan produk diartikan sebagai barang yang merupakan hasil dari 
proses pengusahaan. Dengan demikian, intensi membeli merupakan niat 
seseorang untuk mendapatkan suatu barang dengan cara membayar uang. 
 
Menurut Chen, et al (2009) intensi pembelian secara online merupakan prediktor 
penting dalam menggambarkan perilaku konsumen yang sebenarnya. Intensi 
pembelian secara online menggambarkan keinginan atau kemungkinan individu 
untuk melakukan pembelian melalui situs online. 
 
Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa intensi membeli produk 
online adalah niat atau keinginan seseorang untuk melakukan pembelian barang 
via internet. 
 
Teori Perilaku Terencana (Theory Of Planned Behavior) 
Fishbein dan Ajzen (1975) mendeskripsikan intensi dengan menggunakan teori 
tingkah laku yang terencana (Theory of Planned Behavior). Teori tersebut 
menggambarkan hubungan antara kepercayaan (beliefs), sikap (attitudes), dan 
perilaku (behavior). 
 
Aspek-Aspek Theory Planned Behavior Menurut Fishbein dan Ajzen (1975) 
adalah sebagai berikut: 
1. Attitude toward the behavior (sikap terhadap intensi). Suatu sikap yang dapat 
menguntungkan atau tidak bagi individu atas perilaku yang dilakukan. 
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2. Subjektive norm (norma subjektif). Tekanan sosial yang dirasakan oleh 
individu ketika melakukan sesuatu. 
3. Perceived behavior control (perilaku yang dirasakan). Persepsi individu 
tentang bagaimana mudahnya dan kesulitan melakukan perilaku berdasar pada 
pengalaman masa lalu. 
 
Faktor-Faktor Intensi Membeli 
Menurut Fishbein dan Ajzen (1975) intensi memiliki empat faktor, yaitu: 
1. Perilaku (behavior), yaitu perilaku yang spesifik dan nantinya akan 
diwujudkan. Pada konteks membeli produk onlineshop, maka perilaku spesifik 
yang diwujudkan adalah bentuk-bentuk perilaku membeli produk yaitu 
membeli produk onlineshop 
2. Sasaran (target object), yaitu objek yang menjadi sasaran perilaku. Teredapat 
tiga golongan objek yang menjadi sasaran perilaku spesifik. Yaitu orang atau 
objek tertentu (particular object), orang atau objek pada umumnya (any 
object), dan sekelompok orang atau objek (a class of object).  
3. Situasi (situation), yaitu situasi yang mendukung untuk terwujudnya suatu 
perilaku (bagaimana dan dimana perilaku itu akan terwujudkan). 
4. Waktu (time) yaitu waktu terjadinya perilaku yang mencangkup waktu 
tertentu, dalam satu periode tidak terbatas. Misal waktu yang spesifik, pada 
periode tertentu, dan waktu yang tak terbatas. Intensi dapat diarahkan pada 
objek tertentu atau sekumpulan objek. 
 
Faktor-faktor Mempengaruhi Intensi Membeli Pada Toko Online (Online 
Shop) 
Menurut M. Dachyar (2017) faktor yang mempengaruhi intensi membeli pada 
toko online adalah: 
1. Manfaat 
Manfaat ini dalam artian sebagai sejauh mana para pembeli akan mendapatkan 
keuntungan dari transaksi online tertentu. Para pembeli online beranggapan 
bahwa dengan membeli secara online, para pembeli memiliki manfaat seperti 
peningkatan kenyamanan, penghematan biaya, penghematan waktu, variasi 
produk untuk dipilih. Dibandingkan dengan berbelanja konvensional 
(Margherio, 1998). 
2. Kepercayaan 
Kepercayaan didefinisikan sebagai harapan akan perilaku penjual untuk 
memenuhi tanggung jawab untuk memberikan informasi dan memfasilitasi 
pelanggan dengan baik sehingga pembeli menaruh kepercayaan terhadap 
online shop tersebut (Chen & Ching, 2013) 
3. Resiko 
Resiko didefinisikan sebagai keyakinan pembeli entang ketidak pastian 
mengenai hasil yang akan terjadi dalam transaksi online (Kim et al, 2008).  
4. Reputasi 
Reputasi adalah sejauh mana pembeli merasa yakin jika penjual online 
bersikap jujur dan peduli terhadap pelanggan. Pedagang online shop dengan 
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reputasi baik tidak akan merusak reputasi dengan mengambil keuntungan 
sendiri (Javernpaa wt al.,2000) 
5. Keakraban 
Keakraban dapat mendorong suatu pemahaman mengenai aktivitas membeli 
yang bersangkutan metode, misal berkomunikasi melalui situs online 
mengenai item apa yang ingin dibeli (Kim et al., 2008) 
Kepercayaan (Trust) Konsumen PadaToko Online (OnlineShop)  
Pengertian kepercayaan (Trust) PadaToko Online (Online Shop) 
Menurut Mayer et al (1995) kepercayaan didefinisikan sebagai keyakinan suatu 
pihak untuk menerima tindakan dari pihak lain berdasarkan pengharapan bahwa 
pihak lain tersebut akan melakukkan suatu tindakan tertentu yang penting bagi 
pihak yang memberikan kepercayaan, terhadap kemampuan memonitor atau 
mengendalikan pihak lain. 
 
Kepercayaan konsumen pada toko online (onlineshop) adalah kesediaan 
konsumen untuk mengekspos dirinya terhadap kemungkinan rugi yang akan 
dialami selama transaksi berbelanja melaui internet yang didasarkan kepada 
harapan bahwa penjual menjanjikan transaksi yang akan memuaskan konsumen 
dan janji untuk mengirim barang yang disepakati ditepati (Lim et al 2001). 
 
Kepercayaan konsumen pada online shop menurut (Doney & Cannon 1997) 
adalah rasa percaya yang timbul sebagai hasil dari kehandalan dan integritas yang 
ditunjukkan melalui berbagai sikap seperti konsistensi, kompeten, adil, tanggung 
jawab, suka menolong dan memiliki kepedulian. Dalam konteks hubungan 
penjual online shop dengan pembeli adalah rasa percaya para pembeli akan 
muncul ketika penjual online shop berhasil membuktikan keahlian, kehandalan, 
dan integritasnya. 
 
Dengan demikian, kepercayaan konsumen terhadap online shop adalah rasa 
kepercayaan pembeli kepada toko yang meliputi penjual yang memiliki keahlian, 
kehandalan dan integritas, kompeten, dan tanggung jawab. 
Dimensi Kepercayaan Konsumen Terhadap Online Shop 
Menurut Mayer et al., (1995) ada tiga dimensi kepercayaan konsumen terhadap 
online shop, yaitu: 
1. Kemampuan (Ability) 
Ability merupakan kemampuan yang mengacu pada kompetensi penjual dalam 
mempengaruhi atau menarik konsumen. Hal ini menyangkut kemampuan 
penjual untuk menyediakan merek dan produk, kualitas produk, upaya 
penjual, pengetahuan penjual terhadap produk, kesediaan produk, berupaya 
menyediakan front line khusus melayani konsumen. 
2. Kebaikan hati (Benevolence) 
Kebaikan hati merupakan layanan dalam memberikan kepuasan yang 
diberikan penjual terhadap pembeli, memberi jawaban yang meyakinkan dan 
pasti terhadap pelanggan, bertanggung jawab jika terdapat kesalahan 
pengiriman terhadap pembelian.  
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3. Integritas (Integrity) 
Integritas berkaitan dengan ketepatan estimasi datangnya produk dan 
kesesuaian kualitas produk, kualitas produk dapat dipercaya atau tidak. 
 
 
Faktor yang Mempengaruhi Kepercayaan (Trust) Pada Toko Online (Online 
Shop) 
McKnight et al (2002) menyatakan bahwa ada 2 faktor yang mempengaruhi 
kepercayaan konsumen yaitu:  
a. Perceived web vendor reputation 
Perceived web vendor reputation adalah suatu atribut yang diberikan kepada 
penjual berdasarkan pada informasi dari orang lain atau sumber lain. Reputasi 
menjadi penting untuk membangun kepercayaan seorang konsmen terhadap 
penjual dikarenakan konsumen tidak memiliki pengalaman pribadi dengan 
penjual, reputasi yang didapat dari mulut ke mulut juga dapat menjadi kunci 
ketertarikan konsumen. Informasi positif yang didengaroleh konsumen 
tentang penjual dapat mengurangi pemikiran konsumen terhadap resiko dan 
ketidak amanan ketika bertransaksi dengan penjual. Hal ini dapat membantu 
meningkatkan kepercayaan konsumen tentang integritas, benevolence, dan 
kompetensi pada penjual. 
 
b. Perceived web site quality 
Perceived web site quality adalah presepsi akan kualitas situs dari online 
shop. Tampilan onlineshop dapat mempengaruhi kesan pertama yang 
terbentuk. Tampilan konten yang profesional memberikan rasa nyaman 
kepada pelanggan. Dengan demikian pelanggan dapat lebih percaya dan 
nyaman dalam melakukan pembelian. 
Pengaruh Antara Kepercayaan (Trust) PadaToko Online (OnlineShop) 
Dengan Intensi Membeli Produk 
Intensi secara pengertian sederhana adalah niat seseorang untuk melakukan 
perilaku tertentu. Intensi dimengerti sebagai bagian dari sikap menurut Ajzen dan 
Fishbein (1975). Kemudian menurut Chen, et al (2009) menyatakan bahwa intensi 
pembelian secara online merupakan prediktor yang penting dalam 
menggambarkan perilaku konsumen yang sebenarnya. Intensi pembelian secara 
online menggambarkan keinginan atau kemungkinan individu untuk melakukan 
pembelian melalui situs online. 
 
Pada saat ini, orang-orang begitupun juga mahasiswi sudah dimudahkan untuk 
membeli barang yang diinginkan tanpa harus jauh-jauh ke toko konvensional. 
Hanya dengan berdiam diri di rumah dan cukup menggerakkan telunjuknya pada 
layar smartphone untuk membeli produk di online shop. Pada tiap tahunnya 
jumlah orang yang berbelanja melalui online semakin meningkat dikarenakan 
menurut beberapa orang berbelanja online lebih mudah dan hemat dibandingkan 
dengan yang ada di mall. Banyak orang-orang termasuk mahasiswa lebih 
memiliki niat belanja di online shop daripada datang ke mall yang menurut 
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kebanyakan orang mall termasuk tempat yang cukup jauh dari lokasi tempat 
tinggal. Disaat seseorang ingin membeli suatu barang di online shop, tentunya 
terlebih dahulu memiliki niat atau intensi untuk membeli barang tersebut. 
Menurut Fishbein dan Ajzen (1975) dalam Theory Planned Behavior terdapat tiga 
aspek, yaitu Attitude toward the behavior (sikap terhadap intensi), Subjektive rorm 
(norma subjektif), Perceived behavior control (perilaku yang dirasakan). 
Kemudian faktor-faktor intensi membeli menurut Fishbein dan Ajzen (1975) ada 
empat, yaitu perilaku ( behavior), sasaran (target object), situasi (situation) dan 
yang terakhir waktu (time). 
 
Kemudian faktor-faktor yang mempengaruhi intensi membeli online shop ada 
manfaat, kepercayaan, resiko, reputasi, keakraban penjual online shop terhadap 
pembeli. Kepercayaan memang salah satu poin penting pada seseorang untuk 
selanjutnya memiliki intensi untuk membeli produk di online shop. Menurut 
Mayer et al (1995) kepercayaan didefinisikan sebagai keinginan suatu pihak untuk 
menerima tindakan dari pihak lain berdasarkan pengharapan bahwa pihak lain 
tersebut akan melalukan suatu tindakan tertentu yang penting bagi pihak yang 
memberikan kepercayaan terhadap kemampuan memonitor atau mengendalikan 
pihak lain. Kemudian Kepercayaan konsumen terhadap online shop menurut 
Doney & Cannon (1997) adalah rasa percaya timbul sebagai hasil dari kehandalan 
dan integritas yang ditunjukkan melalui berbagai sikap seperti konsistensi, 
kompeten, adil, tanggung jawab, suka menolong dan memiliki kepedulian. Dalam 
konteks hubungan penjual online shop dengan pembeli adalah rasa percaya para 
pembeli akan muncul ketika penjual online shop berhasil membuktikan keahlian, 
kehandalan, dan integritasnya. Dikarenakan pada jaman sekarang pembeli merasa 
takut dikarenakan banyaknya penipuan yang terjadi di situs online shop. Menurut 
hasil penelitian yang telah dilakukan pada tahun 2015, maraknya modus penipuan 
yang telah terjadi pada pelanggan online shop. Modus kasus penipuan melalui 
online shop tersebut seperti penjual menawarkan produk jualannya dengan harga 
yang jauh lebih murah dari harga pasaran sehingga membuat korbannya tergiur 
untuk mebelinya, penjual nakal berakting menjadi pembeli di situs online dan 
pembayaran dilakukan menggunakan credit card orang lain kemudian diupload 
sebagai bukti pembelian agar calon pembeli merasa online shop tersebut laris 
manis di kalangan masyarakat, penjual mengimingi calon pembeli dengan hadiah 
bonus jika membeli produk di onlineshopnya sehingga pembeli langsung 
menyetujui transaksi tersebut. Dari maraknya penipuan tersebut, para penjual 
online shop yang jujur harus membuat rasa kepercayaan pembeli untuk timbul 





















Gambar 1. Kerangkan Berpikir 
 
Hipotesis 
Berdasarkan penjelasan diatas, maka didapat hipotesis bahwa ada 
pengaruh positif antara kepercayaan (trust) pada toko online (onlineshop) 






Penelitan ini merupakan penelitian non-experiment dengan menggunakan 
pendekatan kuantitatif. Pada penelitian ini terdapat dua variable yaitu variabel 
bebas (independent variable) yaitu kepercayaan (trust) terhadap onlineshop dan 
Kepercayaan Pada Mahasiswi 
Terhadap Toko Online 
a. Ability : penjual mampu mempengaruhi dan 
menyediakan produk sesuai kebutuhan 
konsumen 
b. Benevolence: penjual mampu memberikan 
pelayanan yang memuaskan konsumen 
c. Integrity: kualitas produk onlineshop sesuai dan 
diterima pembeli tepat waktu  
 
Intensi Membeli Produk Tinggi 
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variabel terikat (dependent variable) yaitu intensi membeli produk (Sugiyono, 
2013). Dalam penelitian ini akan menganalisa pengaruh antara kepercayaan (trust) 
padatoko online (onlineshop) terhadap intensi membeli produk. 
 
Subjek Penelitian 
Subjek penelitian ini adalah mahasiswi Fakultas Psikologi Universitas 
Muhammadiyah Malang yang diambil dengan teknik purposive sampling, dimana 
teknik penentuan sampel dengan kriteria tertentu (Sugiyono, 2010). Kriteria 
subjek dalam penelitian ini adalah berjenis kelamin perempuan, mahasiswi aktif  
dan pernah berbelanja online. Populasi jumlah mahasiswi Fakultas Psikologi 
Universitas Muhammadiyah Malangberjumlah 1041 mahasiswi. Jumlah sample 
dalam penelitian ini mengacu pada tabel Isaac dan Micael (Sugiyono, 2013) 
dengan taraf kesalahan 5% dari keseluruhan jumlah populasi, maka jumlah subjek 
dalam penelitian ini adalah 280 mahasiswi sebagai responden.  
 
Variabel dan Instrumen Penelitian 
Pada penelitian ini menggunakan dua variabel yaitu variabel terikat (Y) dan 
variabel bebas (X). Variabel terikat (variabel Y) yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah intensi membeli produk dan variabel bebas (variable X) yang 
digunakan adalah kepercayaan (trust) terhadap toko online. 
 
Intensi membeli produk adalah niat mahasiswi untuk membeli produk. Produk 
toko online (online shop) tersebut adalah barang fashion yang berupa pakaian, tas, 
sepatu, danaksesoris yang dijual di toko online. Intensi berkaitan erat dengan 
kepercayaan (belief) seseorang terhadap suatu hal, sikap (attitude) pada hal 
tersebut, serta dengan perilaku itu sendiri sebagai wujud nyata dari intensi. Intensi 
membeli produk diukur dengan menggunakan skala. Skala intensi membeli 
produk disusun berdasar teori Fishbein dan Ajzen (1975). Skala intensi membeli 
produk yang digunakan pada penelitian ini menggunakan skala yang 
diadaptasidari Muhammad Hilmi Oksadela (2015). Adapun tiga aspek intensi 
membeli produk yang diungkapkan, yaitu: attitude toward the behavior (sikap 
terhadap intensi), subjektive norm (norma subjektif), perceived behavior control 
(perilaku yang dirasakan). Dari 37 item tryout terdapat 29 item yang valid dengan 
indeks validitas 0,324-0,763 dan reliabilitas 0,937. 
  
Kepercayaan merupakan keyakinan mahasiswi terhadap onlineshop yang telah 
dipilih untuk berbelanja kebutuhan. kepercayaan terhadap toko online diukur 
dengan menggunakan skala. Skala disusun berdasarkan teori Mayer et al (2005). 
Skala kepercayaan terhadap produk yang digunakan pada penelitian ini 
menggunakan skala yang diadaptasi dari Aprilia Swandhi (2015). Adapun 
terdapat tiga aspek ataudimensi kepercayaan terhadap toko online, yaitu: 
kemampuan (ability), kebaikan hati (benevolence), dan  integritas (integrity). Dari 





Instrumen pengumpulan data dalam penelitian ini adalah berbentuk skala dengan 
menggunakan skala Likert. Cara menjawab dan memberi skor adalah dengan 
memberikan 5 pilihan jawaban dengan skala intensi, yaitu Sangat sesuai (SS) 
dengan nilai 4, sampai Sangat Tidak Sesuai  (STS) dengan nilai 1. Skala tersebut 
mengandung dua jenis pernyataan yaitu favorable dan unfavorable. 
 
Prosedur Penelitian 
Dalam penelitian ini, terdapat tiga tahapan penelitian. Yang pertama yaitu 
persiapan, kemudian pelaksanaan, dan yang terakhir adalah analisa data. Dalam 
tahap persiapan, terdiri dari identifikasi fenomena yang terjadi, kemudian 
pendalaman teori, penyusunan rancangan penelitian, dan mengadaptasi skala yang 
sesuai. 
Tahap kedua yaitu pelaksanaan, pada tahapan pelaksanaan disini peneliti 
melakukan try out terlebih dahulu, setelah itu peneliti melakukan uji validitas 
untuk menyaring item-item yang tidak valid hingga mendapatkan item-item yang 
valid. Setelah itu peneliti menyebarkan skala kepada mahasiswa yang memenuhi 
kriterianya. Sebelum melakukan penelitian terlebih dahulu peneliti melakukan 
screening pada subjek guna mendapatkan subjek yang diinginkan. Penyebaran 
skala dilakukan dengan cara peneliti yang mendatangi subjek penelitian. Saat 
dirasa mahasiswa tersebut memenuhi kriteria untuk menjadi subjekya, maka 
peneliti memberikan dua skala sekaligus kepada subjek.Sebelum subjek 
melakukan pengisian skala, peneliti menjelaskan prosedur pengisian terlebih 




Kemudian pada tahapan yang terakhir adalah analisa data. Sebelum melakukan 
analisa data terlebih dahulu peneliti melakukan entry data. Kemudian proses 
analisa data pada penelitian ini menggunakan software perhitungan statistik SPSS 
for windows versi 21 dengan menggunakan analisis regresi linear. Analisis 
regresi linear digunakan untuk menentukan dasar ramalan dari suatu distribusi 
data yang terdiri dari variabel kriterium (Y) dan satu variabel prediktor (X) yang 
memiliki hubungan linier (Tulus Winarsunu, 2006). Karena peneliti ingin menguji 
pengaruh antara satu variabel independen dengan satu variabel dependen. Dengan 
analisis tersebut akan di dapat ukuran besarnya pengaruh antara variabel bebas 
terhadap variabel terikat. Kemudian, setelah data di analisis dengan SPSS maka 
dilakukan penyusunan hasil penelitian berdasarkan hasil yang diperoleh. Analisa 








Penelitian dilakukan dengan subjek 280 mahasiswa perempuan aktif Jurusan 
Psikologi Universitas Muhammadiyah Malang yang pernah berbelanja 
onlineshop. 
 
Tabel 1. Deskripsi Subjek Penelitian 






















Total Subjek 280 100% 
 
Berdasarkan tabel 1 terdapat 280 subjek penelitian berjenis kelamin perempuan. 
Dari total 280 subjek, didominasi dengan subjek berusia 17-22 tahun dengan 
presentase 98.6%. Subjek berasal dari Fakultas Psikologi (FAPSI) perempuan 
berjumlah 380dari keseluruhan subjek. 
 
Tabel 2. Deskriptif Statistik (n=280) 
 Minimum Maximum Mean Std.Deviation 
Kepercayaan 
(trust) 
41 87 67.7 7.502 
Intensi 37 110 74.37 12.01 
 
Berdasarkan tabel 2 dijelaskan bahwa subjek dalam penelitian ini berjumlah 280 
subjek dengan rata-rata (mean) pada variabel kepercayaan (trust) yaitu sebesar 
67.7 dan rata rata (mean) pada variabel Intensi sebesar 74.37. Nilai minimum 
pada variabel kepercayaan (trust) yaitu 41 dan nilai maximumnya yaitu 87. 
Sedangkan pada variabel intensi nilai minimumnya yaitu 37 dan nilai 










Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 7830,787 1 7830,787 67,061 ,000
b
 
Residual 32462,585 278 116,772   
Total 40293,371 279    
a. Dependent Variable: Intensi 
b. Predictors: (Constant), Trust 
 
Berdasarkan tabel 3 uji regresi linier sederhana diatas diperoleh hasil bahwa 
Fhitung = 67,061 dengan tingkat signifikasi 0. 000b < 0.01 yang dapat diartikan 
terdapat pengaruh antara kepercayaan (trust) pada toko online (onlineshop) 




Model R R Square Adjusted R 
Square 




 ,194 ,191 10,806 
a. Predictors: (Constant), Trust 
 
Dari tabel diatas dapat dijelaskan bahwa besar nilai korelasi/ hubungan (R) yaitu 
sebesar 0.441. Dan koefisien determinasi (R Square) sebesar 0.194 yang 
mengandung pengertian bahwa pengaruh variabel bebas kepercayaan (trust) 
terhadap variabel terikat intensi membeli produk adalah sebesar 19.4%. 
 
DISKUSI 
Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan menunjukkan hasil yang signifikan 
dengan angka 0.000 (<0.01) sehingga hipotesis penelitian ini diterima. Terdapat 
pengaruh positif  antara kepercayaan (trust) pada toko online (onlineshop) dengan 
intensi membeli produk sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi 
kepercayaan (trust) pada toko online (onlineshop) maka semakin tinggi intensi 
membeli produk. Dan sebalikanya, jika semakin rendah kepercayaan (trust) pada 
toko online (onlineshop) maka semakin rendah intensi membeli produk. 
Sedangakn dari hasil koefisien determinan menunjukkan bahwa sebesar 19.4% 
pada variabel kepercayaan (trust) memberikan pengaruh positif terhadap intensi 
membeli produk dan sisanya sebesar 80.6% terdapat variabel-variabel lain yang 
mempengaruhi intensi membeli produk. 
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Kwek, dkk (2010) berpendapat bahwa intensi pembelian produk pada individu 
secara online adalah terkait pada perilaku, dan dapat dikelompokkan sebagai 
komponen kogntif perilaku individu tentang bagaimana individu berkeinginan 
untuk membeli produk secara spesifik. Chen dkk (2009) menyatakan bahwa 
intensi pembeian secara online merupakan bagian yang penting dalam 
menggambarkan perilaku pembeli yang sebenarnya. Intensi pembelian secara 
online menggambarkan keinginan atau kemungkinan individu untuk melakukan 
kegiatan pembelian melalui situs belanja online. Chen dkk  (2009). 
Pada penelitian ini menunjukkan bahwa kepercayaan (trust) dapat menjadi salah 
satu faktor yang mempengaruhi intensi pada mahasiswa yang berbelanja 
onlineshop. Jika individu memiliki rasa percaya (trust) pada toko online 
(onlineshop) maka niat untuk membeli produk akan muncul. Sejalan dengan 
pendapat Pavlou (2003) menyatakan intensi pembelian secara online merupakan 
keadaan dimana individu berkeinginan dan memiliki tujuan untuk terlibat dalam 
suatu transaksi secara online. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Soegiarto 
(2012) yang menunjukkan hasil bahwa proses terjadinya intensi membeli diawali 
oleh adanya sikap positif, rasa senang dan perasaan tertarik. Dimana perhatian ini 
didapat dari rasa percaya dan presepsi yang pada akhirnya menimbulkan intensi. 
Tindakan yang dinilai positif oleh pembeli dari suatu onlineshop pada umumnya 
mendatangkan minat positif pula dari pembeli atau berarti adanya keinginan yang 
kuat dari pembeli untuk melakukan pembelian terhadap produk yang diinginkan. 
Penelitian lain dari Hoga Saragih (2012) mendukung penelitian ini dikarenakan  
menunjukkan data bahwa mayoritas responden yang pernah berbelanja melalui 
situs FJB Kaskus berprofesi sebagai pelajar/mahasiswa yaitu sebesar 60% dari 
total sampel. Yang berarti menunjukkan betapa antusiasnya mahasiswi untuk 
berbelanja di onlineshop. Dan tidak hanya sekali mahasiswa tersebut berbelanja 
online melainkan hingga 3-10 kali yaitu sebesar 39%, kemudian diikuti dengan 
responden yang pernah berbelanja online kurang dari 3 kali sebanyak 38%. 
Kepercyaan menurut Gefen (2002) adalah suatu kesanggupan untuk membuat diri 
individu peka terhadap langkah yang diambil oleh pihak yang dapat dipercaya 
didasarkan pada keyakinan. Pada penelitian lain yang dilakukan oleh Ni Putu 
Ratih (2016) juga semakin mendukung penelitian ini yang menunjukkan 
kesamaan salah satu variabel yaitu kepercayaan yang menjadi faktor utama yang 
mempengaruhi secara signifikan positif terhadap niat pembelian ulang pada 
onlineshop. Dan berpendapat bahwa secara umum responden berpendapat setuju 
terhadap indikator kepercayaan yang ada pada penelitian sehingga dapat 
disimpulkan bahwa responden percaya pada pembelian onlineshop. Hal tersebut 
diperkuat oleh teori Erna (2008) yang mengatakan bahwa kepercayaan adalah 
keyakinan akan kehandalan dan intensi baik pada sebuah merek atau produk. 
Kepercayaan yang sudah melekat pada diri konsumen tersebut dapat memudahkan 
pembeli melakukan pembelian karena adanya hal yang dianggap penting bagi 
pembeli yang sudah bertumpu pada satu merek atau produk. Hasil penelitian ini 
juga menunjukkan kesamaan hasil dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan 
oleh Abda Islam. S Imhed. Moohmed et al, (2013) yang menyatakan  bahwa 
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kepercayaan adalah faktor paling kuat yang mempengaruhi niat untuk membeli 
barang online. 
Penelitian ini menggunakan responden berjenis kelamin wanita dikarenakan 
terdapat survey  pada Tokopedia 2014 yang menyatakan bahwa mahasiswa 
sebagai sasaran dan dijadikan subjek utama dikarenakan sebagian besar pembeli 
online shop di Indonesia adalah wanita. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian 
Passyn (2011) yang menyatakan bahwa jenis kelamin memiliki pengaruh positif 
terhadap intensi membeli produk secara online. Namun berbanding 
terbalikdengan hasil penelitian tersebut dikatakan bahwa lelaki cenderung lebih 
aktif berbelanja onlineshop dibandingkan oleh wanita.   
Pada penelitian ini terdapat pegaruh antara keperayaan (trust) terhadap intensi 
membeli sebesar 19.4%. Hal ini membuktikan bahwa masih banyak hal lain di 
luar penelitian ini yang turut serta mempengaruhi intensi membeli produk secara 
online. Seperti pada fakor –faktor yang mempengaruhi intensi membeli produk 
pada toko online onlineshop menurut M. Dachyar (2017) tidak hanyak 
kepercayaan, namun juga faktor manfaat, resiko, reputasi, dan juga keakraban. 
 
KESIMPULAN & IMPLIKASI 
Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa kepercayaan (trust) 
terhadap toko online (onlineshop) berpengaruh terhadap intensi membeli produk. 
Dimana berdasarkan perhitungan statistik nilai signifikannya yaitu 0.00 yang 
berarti nilai signifikannya dibawah <0.05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
semakin tinggi kepercayaan (trust) terhadap toko online (onlineshop) akan 
semakin tinggi intensi membeli produk, begitupun sebaliknya semakin rendah 
kepercayaan (trust) terhadap toko online (onlineshop) akan semakin rendah pula 
intensi membeli produk. Dan kepercayaan (trust) berpengaruh positif terhadap 
intensi. 
Implikasi dari penelitian ini, untuk para mahasiswi dapat memahami faktor-faktor 
apa saja yang mempengaruhi intensi berbelanja di onlineshop. Penelitian ini 
masih banyak kekurangan sehingga saran yang dapat peneliti sampaikan untuk 
penelitian selanjutnya adalah lebih memperluas populasi dalam penelitian dan 
mengidentifikasi lebih lanjut mengenai faktor lain yang dapat mempengaruhi 





Ajzen, I. (2005). Attitude, personality, and behavior. Open university press. 
Ajzen, I., & Fishbein, M. (1975). Belief, attitude, intentions and behavior: an 
introduction to theory and research. California: Addison-Wesley 
Publishing Company, Inc. 
Chen, Y.H., Hsu, I., &Lin, C.C. (2009). Website attribute that incrase consumer 
purchase intention: A Conjoint Analisis. Journal of Business Research, 
63,1007-1014 
Cosseboom, L. (2015). Popular online shopping platform in Indonesia. From 
https://www.techinasia.com/popular-online-shopping-platforms-in-indonesia. 
Dachyar, M.,& Liska, B. (2017). Faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 
terhadap e-commerce konsumen-ke-konsumen: Jurnal Teknik Industri 
Universitas Indonesia, 13(5), 946-968. 
Dayakisni, T.& Hudaniah. (2009). Psikologi sosial. Malang: UMM Press. 
Economy.okezone.com (2018). Modus penipuan online yang harus diwaspadai , 
from https://economy.okezone.com/read/2018/03/24/320/1877277/6-
modus-penipuan-onlineyang-harus-anda-waspadai 
Felicitas, H.(2012).6 Alasan Belanja Online Lebih Menguntungkan. Diakses pada 
18Oktober 2012, from  
http://female.kompas.com/read/2011/07/14/10423591 
 
Kusuma, Distiani F., Septarini, Berlian Gressy (2013) Pengaruh orientasi belanja terhadap 
intensi pembelian produk pakaian secara online pada pengguna onlineshop, 
2(1) 
   
Lim, Y.M, Yap, C.S, Lee, T.H. (2011). Intention to shop online: a study of 
malaysian baby boomers. African Journal of Business Management, 5(5), 
1711-1717. 
Lu, Danqin. (2017). How do trust and risk affect customers' online purchase 
intention? A Study of Trust and Risk in the Online Shopping 
Context.Canada: Guelph, Ontario. 
Mayer, R.C., Davis, J.H., & Schoorman, F.D. (1995). An Integrative model of 
organizational trust, academy of management.Review, 20, pp. 709-734. 
McKnight, D. Harrison., Vivek, Choudhury., & Charles, K.(2002). Developing 
and validating trust measure for e-commerce: an integrative typology. 
Information System Research, 13, 334-359. 





Oksadela, Muhammad Hilmi (2015). Pengaruh enjoyment, gaya hidup konsumtif, 
dan jenis kelamin terhadap intensi membeli kembali produk secara 
online. Skripsi. Tidak Diterbitkan. Fakultas Psikologi. Universitas Islam 
Negeri Sharif Hidayatullah: Jakarta 
Othman, S.N, Mat, N.K., & Al-Jabari, N.A. (2012). Online shopping behavior of 
Jordanian costumers. International Conference On Management. 6(7), 
221-235. 
Reyhan, A. (2013). Analisis pengaruh kualitas pelayanan, fasilitas, dan 
kepercayaan terhadap kepuasan konsumen (Studi Pada Perusahaan Cito 
Laboratorium Klinik Semarang Cabang Indraprasta). Skripsi. 
Manajemen. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Diponegoro, 
Semarang. 
Saragih, H., Ramdhany, Rizky. (2012). Pengaruh intensi pelanggandalam 
berbelanja online kembali melalui media teknologi informasi forum jual 
beli (FJB) kaskus. Journal of Information System. 8 (2) 
Sari, C. A. (2015). Perilaku Berbelanja Online Di Kalangan Antropologi 
Universitas Airlangga, 4 (2), 205-216. 
Seock, Y-K. & Chen-Yu, J.H. (2007). Website evaluation criteria among US 
colege student consumers with different shopping orientations and 
internet channel usage. International Journal of Consumer Studies,31 (3), 
204-12. 
Sugara, Anang. (2017). Analisa kepercayaan dan kepuasan terhadap penggunaan 
system transaksi jual beli online. Jurnal Administrasi Bisnis, 52 (1) 
Swandhi, Aprilia (2015). Hubungan kepercayaan konsumen terhadap seller 
dengan perilaku membeli melalui situs belanja online pada mahasiswa. 
Skripsi. Fakultas Psikologi Universitas Muhammadiyah Malang: Malang 
Taufaily, E., Souiden, N., & Ladhari, R. (2013). Consumen trust toward retail 
websites: Comparison between pure click and click-and-brick retailers. 
Journal of Retailing and Consumer Services, 20(6), 538-548. Doi: 
10.1016/j.jretconser.2013.05.001 
Winarsunu, Tulus (2006). Statistik dalam Penelitian Psikologi dan Pendidikan. 


























Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Try Out 
 
Skala 1 (trust/kepercayaan) 
Uji Validitas dengan r tabel = 0,330 
Uji ke-1 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 60 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 60 100,0 








Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 








Alpha if Item 
Deleted 
item1 92,33 67,345 ,421 . ,857 
item2 91,43 70,521 ,077 . ,863 
item3 91,72 69,190 ,165 . ,863 
item4 91,85 68,096 ,327 . ,859 
item5 91,68 68,491 ,284 . ,860 
item6 91,58 67,196 ,479 . ,856 
item7 90,95 67,574 ,352 . ,858 
item8 91,37 67,558 ,340 . ,859 
item9 91,82 70,084 ,050 . ,867 
item10 91,83 63,836 ,560 . ,852 
item11 91,68 64,220 ,617 . ,851 
22 
 
item12 91,53 66,524 ,443 . ,856 
item13 91,65 67,214 ,551 . ,855 
item14 91,93 65,656 ,484 . ,855 
item15 91,87 66,931 ,433 . ,857 
item16 91,92 64,620 ,589 . ,852 
item17 91,73 65,419 ,587 . ,853 
item18 91,67 67,311 ,406 . ,857 
item19 91,65 66,130 ,492 . ,855 
item20 91,67 69,819 ,144 . ,863 
item21 91,42 68,484 ,283 . ,860 
item22 91,38 68,681 ,263 . ,860 
item23 91,92 66,959 ,336 . ,859 
item24 91,98 66,186 ,538 . ,854 
item25 91,50 66,559 ,437 . ,856 
item26 91,53 67,948 ,333 . ,859 
item27 91,70 67,231 ,354 . ,858 
item28 92,23 74,148 -,323 . ,874 
item29 91,52 67,610 ,503 . ,856 
item30 91,78 66,376 ,416 . ,857 
item31 91,73 66,165 ,430 . ,856 
item32 91,47 66,931 ,398 . ,857 
item33 91,92 64,722 ,492 . ,855 
item34 92,00 67,322 ,292 . ,860 
 
Dari uji validitas ke-1, didapatkan hasil dari 34 item terdapat 10 item yang tidak 
valid yaitu pada item 2,3,4,5,9,20,21,22,28 dan 34. Hal ini karena R hitung 
(Corrected Item-total,Correlation) < 0,330. Adapun item yang tersisa berjumlah 
24 item yang valid dan kemudian diuji ulang kembali. 
 
Uji Ke-2  
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 60 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 60 100,0 








 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 








Alpha if Item 
Deleted 
item1 64,70 52,892 ,406 . ,882 
item6 63,95 52,760 ,464 . ,881 
item7 63,32 52,864 ,366 . ,883 
item8 63,73 52,538 ,391 . ,883 
item10 64,20 49,519 ,575 . ,878 
item11 64,05 49,845 ,636 . ,876 
item12 63,90 52,295 ,413 . ,882 
item13 64,02 52,729 ,542 . ,880 
item14 64,30 50,993 ,516 . ,880 
item15 64,23 51,945 ,493 . ,880 
item16 64,28 50,749 ,545 . ,879 
item17 64,10 51,108 ,583 . ,878 
item18 64,03 52,507 ,438 . ,882 
item19 64,02 51,610 ,503 . ,880 
item23 64,28 52,071 ,361 . ,884 
item24 64,35 51,587 ,561 . ,879 
item25 63,87 52,456 ,392 . ,883 
item26 63,90 53,142 ,355 . ,884 
item27 64,07 51,826 ,453 . ,881 
item29 63,88 52,986 ,509 . ,881 
item30 64,15 51,689 ,441 . ,882 
item31 64,10 51,244 ,483 . ,881 
item32 63,83 52,277 ,413 . ,882 
item33 64,28 51,223 ,414 . ,883 
 
Dan uji validitas ke-2 diperoleh terdapat 24 item yang memiliki nilai R hitung 
(Corrected Item-total,Correlation) < 0,330. Sehingga dapat dikatakan ke-24 item 










Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
,885 ,888 24 
 
Reliabilitas dapat dilihat dari tabel R tabel Reliability Statistics dengan nilai 

























Ability 10 8 4 4 
24 Benevolence 11 6 5 1 





Skala 2 (Intensi) 
Uji Validitas r tabel = 0,306 
Uji Ke-1 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 70 ,6 
Excluded
a
 10994 99,4 
Total 11064 100,0 








Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 








Alpha if Item 
Deleted 
item1 97,86 160,182 ,675 . ,918 
item2 97,96 157,955 ,687 . ,918 
item3 97,39 164,066 ,453 . ,921 
item4 97,73 160,925 ,588 . ,919 
item5 97,39 167,516 ,183 . ,923 
item6 97,76 166,998 ,204 . ,923 
item7 98,07 159,198 ,568 . ,919 
item8 97,66 164,200 ,446 . ,921 
item9 97,69 166,045 ,229 . ,923 
item10 98,21 156,229 ,702 . ,917 
item11 97,61 163,951 ,362 . ,922 
item12 98,34 159,011 ,638 . ,919 
item13 98,26 158,831 ,565 . ,919 
item14 98,70 160,329 ,560 . ,919 
item15 98,29 158,613 ,595 . ,919 
26 
 
item16 97,84 160,424 ,613 . ,919 
item17 98,00 160,058 ,519 . ,920 
item18 98,39 156,182 ,615 . ,919 
item19 97,97 168,318 ,086 . ,925 
item20 98,27 161,795 ,422 . ,921 
item21 97,66 164,200 ,446 . ,921 
item22 98,00 160,058 ,519 . ,920 
item23 97,40 165,896 ,340 . ,922 
item24 97,90 161,772 ,481 . ,920 
item25 97,83 160,289 ,584 . ,919 
item26 98,26 161,585 ,398 . ,921 
item27 97,77 164,846 ,358 . ,922 
item28 97,83 161,999 ,541 . ,920 
item29 98,11 159,610 ,593 . ,919 
item30 98,54 158,020 ,608 . ,919 
item31 97,74 159,498 ,564 . ,919 
item32 98,17 159,043 ,643 . ,918 
item33 98,70 162,329 ,413 . ,921 
item34 98,00 163,014 ,359 . ,922 
item35 98,41 161,956 ,445 . ,921 
item36 97,81 166,037 ,186 . ,924 
item37 97,69 162,074 ,396 . ,921 
 
Dari uji validitas ke-1, didapatkan hasil dari 37 item terdapat 5 item yang tidak 
valid yaitu 5,6,9,19 dan 36. Hal ini karena R hitung (Corrected Item-
total,Correlation) < 0,306. Adapun item yang tersisa berjumlah 32 item yang valid 




Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 70 ,6 
Excluded
a
 10994 99,4 
Total 11064 100,0 













Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
,932 ,931 32 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 








Alpha if Item 
Deleted 
item1 82,97 146,463 ,672 . ,928 
item2 83,07 144,763 ,657 . ,928 
item3 82,50 150,775 ,402 . ,931 
item4 82,84 147,555 ,558 . ,929 
item7 83,19 145,284 ,579 . ,929 
item8 82,77 150,759 ,406 . ,931 
item10 83,33 141,789 ,750 . ,927 
item11 82,73 150,809 ,302 . ,932 
item12 83,46 144,542 ,685 . ,928 
item13 83,37 144,556 ,596 . ,929 
item14 83,81 146,588 ,557 . ,929 
item15 83,40 144,099 ,642 . ,928 
item16 82,96 146,998 ,589 . ,929 
item17 83,11 145,436 ,567 . ,929 
item18 83,50 141,181 ,686 . ,927 
item20 83,39 146,588 ,498 . ,930 
item21 82,77 150,759 ,406 . ,931 
item22 83,11 145,436 ,567 . ,929 
item23 82,51 151,877 ,340 . ,931 
item24 83,01 147,869 ,484 . ,930 
item25 82,94 147,301 ,533 . ,929 
item26 83,37 148,556 ,356 . ,932 
item27 82,89 152,248 ,259 . ,932 
item28 82,94 148,402 ,523 . ,930 
item29 83,23 145,106 ,640 . ,928 
item30 83,66 142,982 ,684 . ,928 
item31 82,86 145,631 ,571 . ,929 
item32 83,29 144,874 ,671 . ,928 
28 
 
item33 83,81 147,226 ,485 . ,930 
item34 83,11 149,262 ,351 . ,932 
item35 83,53 146,804 ,523 . ,930 
item37 82,80 149,930 ,303 . ,932 
 
Dari uji validitas ke-2 didapatkan hasil dari 32 item terdapat 3 item yang tidak 
valid yaitu pada item 11,27 dan 37. Hal ini karena R hitung (Corrected Item-
total,Correlation) < 0,306. Adapun item yang tersisa berjumlah 29 item yang valid 




Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 70 ,6 
Excluded
a
 10994 99,4 
Total 11064 100,0 





 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 








Alpha if Item 
Deleted 
item1 73,94 132,258 ,660 . ,931 
item2 74,04 130,969 ,626 . ,931 
item3 73,47 136,746 ,357 . ,934 
item4 73,81 133,400 ,539 . ,932 
item7 74,16 131,091 ,572 . ,932 
item8 73,74 136,629 ,369 . ,934 
item10 74,30 127,459 ,763 . ,929 
item12 74,43 130,075 ,699 . ,930 
item13 74,34 130,026 ,612 . ,931 
item14 74,79 132,316 ,551 . ,932 
item15 74,37 129,512 ,663 . ,930 
item16 73,93 132,908 ,568 . ,932 
item17 74,09 130,862 ,583 . ,931 
item18 74,47 126,630 ,710 . ,930 
item20 74,36 131,740 ,527 . ,932 
item21 73,74 136,629 ,369 . ,934 
29 
 
item22 74,09 130,862 ,583 . ,931 
item23 73,49 137,123 ,352 . ,934 
item24 73,99 133,522 ,479 . ,933 
item25 73,91 133,413 ,498 . ,932 
item26 74,34 134,663 ,324 . ,935 
item28 73,91 134,224 ,503 . ,932 
item29 74,20 130,307 ,674 . ,930 
item30 74,63 128,324 ,713 . ,930 
item31 73,83 131,477 ,561 . ,932 
item32 74,26 130,368 ,687 . ,930 
item33 74,79 132,171 ,525 . ,932 
item34 74,09 134,688 ,355 . ,934 






Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
,934 ,933 29 
 
Reliabilitas dapat dilihat dari tabel Reliability Statistics dengan nilai cronbach’s 
Alpha (r alpha) 0,933> 0,306. Lebih besar dari r tabel maka data tersebut reliable. 
 





























5 5 4 1 
Parcived 
Behavior 


















BLUE PRINT KEPERCAYAAN 
No Indikator Penjelasan 
Pernyataan 
Favourable No Item Unfavourable No Intem 
1 Ability Mengacu pada kompetensi dan 
karakteristik penjual. 
Misal: variasi merek dan 
produk, kualitas produk, upaya 
penjual, pengetahuan penjual 
terhadap produk, kesediaan 
produk, berupaya menyediakan 
front line khusus melayani 
konsumen. 
6) Saya mendapatkan 
produk dengan kualitas 
baik pada pembelian 
online. 
7) Produk yang ada di 
online shop sangat 
banyak sekali variasinya 
22) Saya sangat tertarik 
dengan variasi produk 
yang ditawarkan pada 
online shop. 
23) Barang yang saya 
inginkan selalu tersedia 
di online shop tersebut. 
29) Saya puas dengan 
penjelasan penjual 
tentang produk-




1) Saya ragu dengan kualitas 
produk yang ada di online. 
9) Hanya beberapa sajavariasi 
barang atau produk yang 
ada di online, sehingga 
saya susah untuk memilih 
barang yang saya inginkan. 
14) Seringkali barang atau 
produk yang dijual di 
online tidak tersedia 
15) Stock barang tidak sesuai 
dengan barang yang saya 
inginkan. 
24) Saya ragu dengan 
penjelasan penjual tentang 
kualitas produknya yang 
dijual di online 
1,9,14,15,
24 
2 Benevolence Kemauan penjual dalam 
memberikan kepuasan yang 
saling menguntungkan antara 
penjual dengan pembeli. 
Misal: layanan yang diberikan 
2) Saya mendapatkan 
pelayanan yang baik dari 
penjual ketika 
bertransaksi online. 
8) Saya senang ketika ada 
2,8,18,19,21
,27,30 
5) Saya kurang puas dengan 
pelayanan online dari 
penjual. 





penjual terhadap pembeli baik, 
memberi jawaban yang 
meyakinkan dan pasti terhadap 
pelanggan, bertanggung jawab 
jika terdapat kesalahan 
pengiriman terhadap 
pembelian. 
yang tidak dimengerti, 
penjual selalu berusaha 
menjelaskan dengan 
baik. 
18) Saya mendapatkan 
pelayanan yang cepat 
dari penjual ketika 
transaksi online. 
19) Saya senang melakukan 
transaksi online karena 
saya mendapatkan 
pelayanan yang ramah 
dari penjual. 
21) Ketika penjual 
memberikan informasi 
lebih lengkap mengenai 
produk, saya semakin 
yakin untuk melakukan 
transaksi online. 
27) Penjual memberikan 
informasi lebih dari 
yang saya butuhkan 
30) Setelah saya 
mendapatkan barang 
yang tidak sesuai dengan 
orderan, penjual 
merespon dengan cepat 
dan mengganti barang 
online, saya selalu 
mendapatkan respon yang 
kurang baik dan kurang 
cepat. 
20) Saya tidak puas dengan 
pelayanan selanjutnya dari 
penjual setelah bertransaksi 
online 
28) Penjual mempertanyakan 
kembali kepada saya 
mengenai kesalahan 




sesuai dengan orderan. 
3 Integrity Konsumen mendapatkan 
kesesuaian kualitas produk dan 
ketepatan estimasi datangnya 
produk 
3) Barang yang saya beli 
melalui online sesuai 
dengan harapan saya 
10) Barang yang dijanjikan 
oleh penjual selalu 
datang tepat waktu. 
11) Pengiriman barang oleh 
penjual dilakukan secara 
tepat setelah selesai 
pembayaran 
17) Penjual dapat menjamin 
kualitas produk yang 
diberikan. 
26) Penjual menawarkan 
sistem yang aman untuk 
bertransaksi dengan saya 
sebagai konsumen 
31) Jika terjadi kesalahan 
dalam pengiriman, 
penjual bersedia untuk 
menukar barang sesuai 
dengan yang saya 
inginkan. 
32) Kontak yang 
dicantumkan oleh 




4) Barang yang saya 




13) Kualitas barang atau 
prduk yang saya beli 
tidak sesuai dengan 
apa yang dikatakan 
oleh penjual. 
16) Dalam pembelian 
barang yang saya 
pesan, datang tidak 
sesuai jadwal. 




33) Komunikasi dengan 
penjual terputus 
setelah barang dikirim. 
34) Saya merasa kesulitan 
ketka menggaransikan 
barang atau produk 






BLUE PRINT INTENSI MEMBELI 
No Indikator Penjelasan 
Pernyataan 
Favourable No Item Unfavourable No Intem 
1 Attitude toward 
the behavior 
(sikap) 
Keyakinan tentag perilaku dan 
evaluasi tentang hasilnya, 
sejauh mana seseorang 
memiliki evaluassi 
menguntungkan dari perilaku 
3) Saya berniat membeli 
produk di online shop 
bila tawarannya 
menarik 




10) Membeli produk di 
online shop merupakan 
tujuan saya 
11) Saya melakukan 
pembelian yang 
terencana bila belanja 
di online shop 
12) Saya akan tetap 
membeli produk 
tersebut di online shop 
bila ada yang 
menawarkan untuk 
pergi ke toko 
16) Setiap ada kesempatan, 
saya melihat update 




6) Saya bosan membeli 
produk di online shop 
9) Membeli di online shop 
merupakan kegiatan yang 
sia-sia 
19) Saya merasa bosan 
membeli produk di online 
shop 
26) Rasa sesal membuat saya 
tidak membeli di online 
shop 
36) Cukup sekali saya belanja 
di online shop 
37) Saya hanya belanja di 





online shop langganan 
17) Saya menabung demi 
membeli suatu produk 
di online shop 
18) Kalau bisa tiap bulan 
saya akan membeli 
suatu barang di online 
shop 
29) Kapanpun ingin 
membeli barang, saya 
cenderung akan 
membelinya di online 
shop 
30) Saya berencana 
berbelanja di online 
ahop untuk setiap 
kebutuhan hidup 
32) Ssetiap ada momen 
belanja, saya akan 
berbelanja di online 
shop 
33) Membeli produk di 
online shop merupakan 




Keyakinan normative dan 
motivas untuk mematuhi, 
mengacu pada tekanan sosial 
yang dirasakan oleh individu 
20) Orang sekitar lebih 
menganjurkan saya 
belanja online 
dibanding ke toko 
20,22,23,24 21) Saya menghiraukan saran 
teman atau keluarga saya 





untuk melakukan atau tidak 
melakukan perilaku  
langsung 
22) Saya tahu istilah online 
shopping dari teman 
dan orang sekitar 
23) Biasanya saya meminta 
pendapat orang lain 
dalam memilih barang 
yang ingin di beli di 
online shop 
24) Teman dan keluarga 
saya melakukan 





Keyakinan tentang kemudahan 
atau kesulitan perilaku itu, 
sejauh mana taraf kesulitan 
atau kemudahan untuk 
mewujudkan perilaku tertentu 
1) Jika saya membeli 
produk, kemungkinan 
membeli produk secara 
online 
2) Bila ingin belanja, saya 
berencana membeli 
barang tersebut secara 
online 
4) Saya berniat untuk 
membeli di online ahop 
karena tidak perlu repot 
repot pergi ke mall 
8) Saya melihat online 
shop untuk membeli 




14) Lebih baik pergi ke toko 
karena dapat melihat 
barang yang ingin dibeli 
secara langsung 
27) Menurut saya belanja di 




13) Saya lebih memilih 
belanja di online shop 
dibanding harus pergi 
ke mall 
15) Bila ada produk baru di 
online shop, saya akan 
membelinya 
25) Saya akan memilih 
belanja di online shop 
karena metodenya 
mudah 
28) Ketika ingin membeli, 
online shop terlintas di 
pikiran saya 
31) Saya akan memilih 
belanja di online shop 
karena lebih 
menghemat waktu 
34) Saya berencana belanja 
online dalam waktu 
dekat 
 
Blue Print Kepercayaan Setelah Try Out 
No Indikator Penjelasan 
Pernyataan 
Jumlah 
Favourable No Item Unfavourable No Intem 
1 Ability Mengacu pada kompetensi dan 
karakteristik penjual. 
6. Saya mendapatkan 
produk dengan kualitas 
6,7, 23,29 1. Saya ragu dengan kualitas 




Misal: variasi merek dan 
produk, kualitas produk, upaya 
penjual, pengetahuan penjual 
terhadap produk, kesediaan 
produk, berupaya menyediakan 
front line khusus melayani 
konsumen. 
baik pada pembelian 
online 
7. Produk yang ada di 
online shop sangat 
banyak sekali variasinya 
23. Barang yang saya 
inginkan selalu tersedia 
di online shop tersebut. 
29. Saya puas dengan 
penjelasan penjual 
tentang produk-
produknya yang dijual 
melalui online. 
14. Seringkali barang atau 
produk yang dijual di 
online tidak tersedia 
15. Stock barang tidak sesuai 
dengan barang yang saya 
inginkan. 
24. Saya ragu dengan 
penjelasan penjual tentang 
kualitas produknya yang 
dijual di online 
2 Benevolence Kemauan penjual dalam 
memberikan kepuasan yang 
saling menguntungkan antara 
penjual dengan pembeli. 
Misal: layanan yang diberikan 
penjual terhadap pembeli baik, 
memberi jawaban yang 
meyakinkan dan pasti terhadap 
pelanggan, bertanggung jawab 
jika terdapat kesalahan 
pengiriman terhadap 
pembelian. 
8. Saya senang ketika ada 
yang tidak dimengerti, 
penjual selalu berusaha 
menjelaskan dengan 
baik. 
18. Saya mendapatkan 
pelayanan yang cepat 
dari penjual ketika 
transaksi online 
19. Saya senang melakukan 
transaksi online karena 
saya mendapatkan 
pelayanan yang ramah 
dari penjual. 
27. Penjual memberikan 
8,18,19,27,3
0 
12. Ketika saya ingin 
melakukan pembelian 
online, saya selalu 
mendapatkan respon yang 
kurang baik dan kurang 
cepat. 
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informasi lebih dari 
yang saya butuhkan 
30. Setelah saya 
mendapatkan barang 
yang tidak sesuai 
dengan orderan, penjual 
merespon dengan cepat 
dan mengganti barang 
sesuai dengan orderan. 
3 Integrity Konsumen mendapatkan 
kesesuaian kualitas produk dan 
ketepatan estimasi datangnya 
produk 
10. Barang yang dijanjikan 
oleh penjual selalu 
datang tepat waktu 
11. Pengiriman barang oleh 
penjual dilakukan secara 
tepat setelah selesai 
pembayaran 
17. Penjual dapat menjamin 
kualitas produk yang 
diberikan. 
26. Penjual menawarkan 
sistem yang aman untuk 
bertransaksi dengan 
saya sebagai konsumen 
31. Jika terjadi kesalahan 
dalam pengiriman, 
penjual bersedia untuk 
menukar barang sesuai 
dengan yang saya 
10,11,17,26,
31,32 
13. Kualitas barang atau prduk 
yang saya beli tidak sesuai 
dengan apa yang dikatakan 
oleh penjual. 
16. Dalam pembelian barang 
yang saya pesan, datang 
tidak sesuai jadwal. 
25. Penjual tidak memberikan 
informasi mengenai 
pengiriman barang 
33. Komunikasi dengan 









32. Kontak yang 
dicantumkan oleh 
penjual di media online 
selalu atif. 
 Jumlah item 24 
 
 
BLUE PRINT INTENSI MEMBELI 
No Indikator Penjelasan 
Pernyataan 
Jumlah 
Favourable No Item Unfavourable No Intem 
1 Attitude toward 
the behavior 
(sikap) 
Keyakinan tentag perilaku dan 
evaluasi tentang hasilnya, 
sejauh mana seseorang 
memiliki evaluassi 
menguntungkan dari perilaku 
3. Saya berniat membeli 
produk di online shop 
bila tawarannya menarik 
7. Bila ada uang lebih saya 
membelanjakannya di 
online shop 
10. Membeli produk di 
online shop merupakan 
tujuan saya 
12. Saya akan tetap 
membeli produk 
tersebut di online shop 
bila ada yang 





26. Rasa sesal membuat saya 





16. Setiap ada kesempatan, 
saya melihat update 
terbaru produk di online 
shop langganan 
17. Saya menabung demi 
membeli suatu produk 
di online shop 
18. Kalau bisa tiap bulan 
saya akan membeli 
suatu barang di online 
shop 
29. Kapanpun ingin 
membeli barang, saya 
cenderung akan 
membelinya di online 
shop 
30. Saya berencana 
berbelanja di online 
ahop untuk setiap 
kebutuhan hidup 
32. Ssetiap ada momen 
belanja, saya akan 
berbelanja di online 
shop 
33. Membeli produk di 
online shop merupakan 







Keyakinan normative dan 
motivas untuk mematuhi, 
mengacu pada tekanan sosial 
yang dirasakan oleh individu 
untuk melakukan atau tidak 
melakukan perilaku  
20. Orang sekitar lebih 
menganjurkan saya 
belanja online dibanding 
ke toko langsung 
22. Saya tahu istilah online 
shopping dari teman dan 
orang sekitar 
23. Biasanya saya meminta 
pendapat orang lain 
dalam memilih barang 
yang ingin di beli di 
online shop 
24. Teman dan keluarga 
saya melakukan 
kegiatan jual beli di 
online shop 
20,22,23,24 21. Saya menghiraukan saran 
teman atau keluarga saya 






Keyakinan tentang kemudahan 
atau kesulitan perilaku itu, 
sejauh mana taraf kesulitan 
atau kemudahan untuk 
mewujudkan perilaku tertentu 
1. Jika saya membeli 
produk, kemungkinan 
membeli produk secara 
onlin 
2. Bila ingin belanja, saya 
berencana membeli 
barang tersebut secara 
online 
4. Saya berniat untuk 
membeli di online ahop 
karena tidak perlu repot 




14. Lebih baik pergi ke toko 
karena dapat melihat 
barang yang ingin dibeli 
secara langsung 
28) Menurut saya belanja di 




8. Saya melihat online 
shop untuk membeli 
barang yang diinginkan 
13. Saya lebih memilih 
belanja di online shop 
dibanding harus pergi ke 
mall 
15. Bila ada produk baru di 
online shop, saya akan 
membelinya 
25. Saya akan memilih 
belanja di online shop 
karena metodenya 
mudah 
28. Ketika ingin membeli, 
online shop terlintas di 
pikiran saya 
31. Saya akan memilih 
belanja di online shop 
karena lebih menghemat 
waktu 
34. Saya berencana belanja 
online dalam waktu 
dekat 
35. Setiap bulan saya 
belanja di online shop 






















Saya Eka Apriliyah Tarwiyanti, mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas 
Muhammadiyah Malang yang sedang melakukan penelitian untuk memenuhi 
tugas akhir. Saya meminta kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Iuntuk berpartisipasi mengisi 
kuesioner terlampir.  
Dalam kuesioner ini, tidak terdapat jawaban salah atau benar. 
Bapak/Ibu/Sdr/Ihendaknya mengisi sesuai dengan keadaan yang dirasakan serta 
memastikan tidak ada pernyataan yang terlewati. Hasil dari kuesioner ini bersifat 
rahasia dan hanya digunakan untuk kepentingan penelitian. 
Sebelum menjawab kuesioner di mohon Bapak/Ibu/Sdr/Iuntuk melengkapi 
identitas dan  membaca terlebih dahulu petunjuk pengisian. Atas partisipasinya 




           
        Hormat Saya, 
 
           





Bagian I: Identitas Responden 
Petunjuk pengisian : Isilah kolom yang ksosong sesuai dengan jawaban 
yang Bapak/Ibu/Sdr/i anggap paling sesuai. 
Nama/inisial  : 
Usia   : 
Fakultas/ jurusan : 
Pernah bertransaksi dengan onlineshop mana saja:……………………………. 
 
PETUNJUK PENGISIAN 
Setiap pernyataan memiliki empat pilihan jawaban, yaitu: 
SS  = Sangat Setuju 
S  = Setuju 
TS  = Tidak Setuju 
STS  = Sangat Tidak Setuju 
Berikan tanda centang () pada tempat yang telah disediakan/contoh: 
No Pernyataan STS TS S SS 
1 Saya percaya melakukan transaksi online     
 
No Pernyataan STS TS S SS 




A. Skala I 
No Pernyataan STS TS S SS 
1 Saya ragu dengan kualitas produk yang 
ada di online. 
    
2 Saya mendapatkan produk dengan kualitas 
baik pada pembelian online. 
    
3 Produk yang ada di online shop sangat 
banyak sekali variasinya. 
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4 Saya senang ketika ada yang tidak 
dimengerti, penjual selalu berusaha 
menjelaskan dengan baik. 
    
5 Barang yang dijanjikan oleh penjual selalu 
datang tepat waktu. 
    
6 Pengiriman barang oleh penjual dilakukan 
secara tepat setelah selesai pembayaran. 
    
7 Ketika saya ingin melakukan pembelian 
online, saya selalu mendapatkan respon 
yang kurang baik dan kurang cepat.  
    
8 Kualitas barang atau produk yang saya beli 
tidak sesuai dengan apa yang dikatakan 
oleh penjual. 
    
9 Seringkali barang atau produk yang dijual 
di online tidak tersedia. 
    
10 Stok barang tidak sesuai dengan barang 
yang saya inginkan. 
    
11 Dalam pembelian barang yang saya pesan, 
datang tidak sesuai jadwal. 
    
12 Penjual dapat menjamin kualitas produk 
yang diberikan. 
    
13 Saya mendapatkan pelayanan yang cepat 
dari penjual ketika transaksi online. 
    
14 Saya senang melakukan transaksi online 
karena saya mendapatkan pelayanan yang 
ramah dari penjual. 
    
15 Barang yang saya inginkan selalu tersedia 
di online shop tersebut. 
    
16 Saya ragu dengan penjelasan penjual 
tentang kualitas produknya yang dijual di 
online. 
    
17 Penjual tidak memberikan informasi 
mengenai pengiriman barang. 
    
18 Penjual menawarkan sistem yang aman 
untuk bertransaksi dengan saya sebagai 
konsumen. 
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19 Penjual memberikan informasi lebih dari 
yang saya butuhkan. 
    
20 Saya puas dengan penjelasan penjual 
tentang produk-produknya. 
    
21 Setelah saya mendapatkan barang yang 
tidak sesuai dengan orderan, penjual 
merespon dengan cepat dan mengganti 
barang sesuai dengan orderan. 
    
22 Jika terjadi kesalahan dalam pengiriman, 
penjual bersedia untuk menukar barang 
sesuai dengan yang saya inginkan. 
    
23 Kontak yang dicantumkan oleh penjual di 
media online selalu atif. 
    
24 Komunikasi dengan penjual terputus 
setelah barang dikirim. 
    
 
 
B. Skala II 
No Pernyataan STS TS S SS 
1 Jika saya membeli produk, kemungkinan 
membeli produk secara online. 
    
2 Bila ingin berbelanja, saya berencana 
membeli barang tersebut secara online. 
    
3 Saya berniat membeli produk di online 
shop bila tawarannya menarik. 
    
4 Saya berniat untuk membeli di online shop 
karena tidak perlu repot repot pergi ke 
mall. 
    
5 Bila ada uang lebih saya 
membelanjakannya di online shop. 
    
6 Saya melihat online shop untuk membeli 
barang yang diinginkan. 
    
7 Membeli produk di online shop merupakan 
tujuan saya. 
    
8 Saya akan tetap membeli produk tersebut     
49 
 
di online shop bila ada yang menawarkan 
untuk pergi ke toko konvensional. 
9 Saya lebih memilih belanja di online 
shopdibanding harus pergi ke mall. 
    
10 Lebih baik pergi ke toko karena dapat 
melihat barang yang ingin dibeli secara 
langsung. 
    
11 Bila ada produk baru di online shop, saya 
akan membelinya. 
    
12 Setiap ada kesempatan, saya melihat 
update terbaru produk di online shop 
langganan. 
    
13 Saya menabung demi membeli suatu 
produk di online shop. 
    
14 Kalau bisa tiap bulan saya akan membeli 
suatu barang di online shop. 
    
15 Orang sekitar lebih menganjurkan saya 
belanja online dibanding ke toko langsung. 
    
16 Saya tidak menghiraukan saran teman atau 
keluarga saya dalam membeli produk 
secara online. 
    
17 Saya tahu istilah online shopping dari 
teman dan orang sekitar. 
    
18 Biasanya saya meminta pendapat orang 
lain dalam memilih barang yang ingin di 
beli di online shop. 
    
19 Teman dan keluarga saya melakukan 
kegiatan jual beli di online shop. 
    
20 Saya akan memilih belanja di online shop 
karena metodenya mudah. 
    
21 Rasa sesal membuat saya tidak membeli di 
online shop. 
    
22 Ketika ingin membeli, online shop terlintas 
di pikiran saya. 
    
23 Kapanpun ingin membeli barang, saya 
cenderung akan membelinya di online 




24 Saya berencana berbelanja di online shop 
untuk setiap kebutuhan hidup. 
    
25 Saya akan memilih belanja di online shop 
karena lebih menghemat waktu. 
    
26 Setiap ada momen belanja, saya akan 
berbelanja di online shop. 
    
27 Membeli produk di online shop merupakan 
kegiatan saya sehari-hari. 
    
28 Saya berencana belanja online dalam 
waktu dekat. 
    




















No Nama Usia Fakultas/jurusan Onlineshop 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
1 RRPD 19th Psikologi Lazada 2 3 9 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 2 
2 FA 18th Psikologi Shopee 2 3 4 4 3 3 3 2 2 3 4 3 4 2 2 3 
3 Annisa Firdaus W 18th Psikologi   3 4 3 4 4 3 4 1 3 3 3 3 4 4 3 3 
4 L 18th Psikologi   2 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 2 2 3 3 2 
5 I 19th Psikologi Lazada 2 3 4 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 3 3 2 
6 Novi 20th Psikologi   2 3 4 4 4 3 3 3 2 2 2 2 0 2 1 3 
7 Fd 21th Psikologi   2 2 2 1 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 
8 L 21th Psikologi Lupa 2 3 4 3 2 2 3 3 4 2 2 3 2 2 2 3 
9 SA 20th Psikologi Lupa 2 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 3 3 2 
10 Semangat 20th Psikologi Lupa 2 3 4 4 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 2 2 
 
17 18 19 20 21 22 23 24 JUMLAH 
7 7 3 3 2 2 3 2 79 
3 3 3 2 3 3 4 2 70 
3 4 3 3 3 3 3 3 77 
3 3 3 3 2 2 3 2 63 
3 3 3 2 2 3 3 3 63 
3 3 3 3 2 3 3 2 62 
2 2 3 3 2 2 3 2 59 
4 3 3 3 3 3 3 3 67 
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3 3 3 3 3 3 3 3 77 
2 2 2 3 3 3 2 2 64 
= Unfavorable 
Intensi 
No Nama Usia Fakultas/jurusan Onlineshop 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 
1 RRPD 19th Psikologi Lazada 2 3 3 2 2 3 2 2 2 1 1 2 1 1 2 3 2 
2 FA 18th Psikologi Shopee 3 2 3 2 2 3 2 3 2 2 3 3 3 2 2 3 3 
3 Annisa Firdaus W 18th Psikologi   3 3 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 3 2 
4 L 18th Psikologi   3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 
5 I 19th Psikologi Lazada 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 2 3 2 1 2 3 3 
6 Novi 20th Psikologi   2 2 3 1 1 3 1 3 1 1 3 1 1 1 1 4 3 
7 Fd 21th Psikologi   3 3 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 2 2 3 
8 L 21th Psikologi Lupa 2 2 2 2 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 2 3 
9 SA 20th Psikologi Lupa 3 3 3 2 2 3 2 2 1 2 3 3 3 3 3 3 2 
10 Semangat 20th Psikologi Lupa 2 2 3 3 4 3 2 3 2 2 2 2 3 3 3 3 2 
 
18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 JUMLAH 
3 3 3 3 2 2 1 3 1 1 2 1 59 
3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 2 2 74 
3 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 2 74 
3 3 3 2 2 2 2 3 2 2 2 1 68 
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3 2 2 3 2 1 2 2 1 1 2 1 60 
1 1 1 1 4 1 1 1 1 1 1 1 47 
3 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 74 
2 1 2 3 2 1 1 1 1 1 1 1 42 
3 3 2 3 3 2 1 2 3 1 3 2 71 



























 . Enter 
a. Dependent Variable: Intensi 




Model R R Square Adjusted R 
Square 




 ,194 ,191 10,806 






Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 7830,787 1 7830,787 67,061 ,000
b
 
Residual 32462,585 278 116,772   
Total 40293,371 279    
a. Dependent Variable: Intensi 







Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 26,560 5,874  4,522 ,000 
Trust ,706 ,086 ,441 8,189 ,000 
a. Dependent Variable: Intensi 
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